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”Kegagalan hanya terjadi bila kita menyerah” 
(Penulis) 
 
“Bekerjalah bagaikan tak butuh uang.  Mencintailah bagaikan tak pernah 
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Segala puji dan syukur kehadirat Allah SWT, karena berkat rahmat dan ridhonya 
penulis dapat menyelesaikan Laporan Akhir ini yang berjudul “Peranan Personal Selling 
Dalam Usaha Meningkatkan Volume Penjualan Jasa Periklanan Pada PT Granton World 
Palembang”.  
PT Granton World adalah sebuah perusahaan yang bergerak dibidang periklanan.  
Penulis telah melakukan penelitian mengenai peranan personal selling dalam usaha 
meningkatkan volume penjualan, kemudian penulis menemukan terjadi penurunan volume 
penjualan yaitu tahun 2012-2013. Penulisan Laporan Akhir ini dibuat sebagai salah satu 
syarat untuk menyelesaikan pendidikan pada Politeknik Negeri Sriwijaya. 
Penulis menyadari dalam pembuatan laporan akhir ini masih banyak terdapat 
kekurangan yang dikarenakan keterbatasan pengetahuan yang penulis miliki.  Untuk itu 
penulis mengharapkan kritik dan saran yang bersifat membangun untuk perbaikan di masa 
yang akan datang.  Akhir kata penulis berharap semoga laporan akhir ini bermanfaat bagi kita 
semua 
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The purpose of this final report is to look at the role of personal selling activities in increasing 
the volume of sales of advertising services at PT Granton World Palembang. It is located at 
Jalan Demang Lebar Daun No 59A Palembang. The authors found a decrease in sales volume 
that is from 2012-2013. Data was collected by using interviews and literature study.  Personal 
selling as a direct communication with prospective customers or individual customers on how 
to deliver information products or services to be offered. The results of research that the 
decrease in sales volume due to the amount of labor decrease too. That is because the 
salesperson has only minimal knowledge of how good sales, the functions and duties as a 
sales force to market the company's products as well as the lack of continuous training.  
Therefore, PT Granton World Palembang should increase the potential, skills and motivation 
of sales person and equip sales person with product knowledge to more understand about the 
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